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Resumen: Existen diferentes tipos de empresas, pero todas realizan una sola función: que es producir y vender bienes y servicios,
cada una de estas empresas tienen un comportamiento diferente, esto se debe a que cada una de ellas tienen objetivos diferentes
y por supuesto a la competencia que existe en el mercado. El presente trabajo tiene como objetivo identificar como las empresas
enfrentan la competencia en los diferentes mercados de bienes y servicios, partiendo de la suposición de que muchas empresas
enfrentan a la competencia como un temor, el cual las lleva a tener una recesión dentro del mercado y no lo ven como un reto que
les permite de alguna manera obtener beneficios económicos aplicando las herramientas adecuadas al momento de enfrentar dicha
competencia.
En esta investigación se aplicó un estudio estadı́stico basado en encuestas a una determinada muestra de los pequeños y medianos
negocios de la localidad.
Como conclusión de este trabajo se determinó que las empresas deben de estudiar correctamente los mercados a los que se van
a enfrentar para ası́ no caer en el corto plazo en una recesión sino más bien considerar la competencia como un reto empresarial
en el que pueden obtener su máximo beneficio.
Palabras Clave—Competencia, Reto, Recesión, Empresas.
Abstract: There are different types of companies, which in turn all perform a single function: that is to produce and sell goods and
services, each of these companies have a different behavior, this is because each of them have different objectives and of course to
the competition that exists in the market. This paper aims to identify how firms face competition in different markets for goods
and services, starting from the assumption that many companies face competition as a fear, which leads them to have a recession
in the market and They do not see it as a challenge that allows them to somehow obtain economic benefits by applying the right
tools when facing such competition. In this research a statistical study was applied based on surveys to a determined sample of the
small and medium businesses of the locality. As a conclusion of this work, it was determined that companies must correctly study
the markets they are going to face in order not to fall in the short term in a recession but rather to consider competition as a
business challenge in which they can obtain their Maximum benefit.
Keywords—Competition, Challenge, Recession, Companies.
INTRODUCCIÓN
Existen diferentes tipos de empresas según su actividadproductiva en el mercado, estas pueden ser: comercial,
industrial o de transformación y de servicio, cada una de ellas
se dedican a la producción de diferentes bienes o servicio, pero
al final cumplen el mismo rol, que es satisfacer una necesidad
del consumidor. Según la revista Lideres (Lideres, 2017), las
pequeñas y medianas empresas (pymes) representan el 99 %
del total de empresas no financieras y generan empleos para
aproximadamente el 70 % del total de la fuerza laboral. La
Organización para la cooperación y el desarrollo económico
(Organización para la cooperación y el desarrollo económico,
2017), en su documento de perspectivas económicas indica que
las micro y pequeñas empresas, de los paı́ses de América La-
tina como los de la OCDE son predominantes a continuación
se presenta un cuadro en el que se refleja lo antes mencionado.
*Economista, Magı́ster en Administración de Empresas
†Profesora de administración, Magı́ster en Administración de Empresas
‡Contador Público Auditor, Magı́ster en Contabilidad y Auditorı́a
	Ingeniera en Administración de Empresas Turı́sticas y Hoteleras, Magı́ster
en Administración de Empresas
Figura 1. Proporción de empresas según tamaño en América Latina
y la OCDE ( %)
Fuente: OCED
En Ecuador según el Instituto de Estadı́stica y Censo (INEC,
2017) en el 2014 el número de empresas registradas según
su actividad productiva en los diferentes sectores comerciales,
industriales y de servicio correspondı́a a 843.644 empresas
mientras que en el 2015 existen 844.999 correspondiendo a
un leve crecimiento del 0,16 %, estas empresas son consideras
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micro, pequeñas, medianas A-B y grandes empresas. Esta
información estadı́stica muestra que no existe un crecimiento
acelerado del parque comercial a nivel nacional y esto se debe
a varios factores, uno de los principales en los últimos años ha
sido la recesión económica a nivel mundial, la falta de apoyo
y atracción a la inversión extranjera, la competencia local,
la creación de nuevos impuestos a los pequeños, medianos y
grandes comerciante, obstruyo ası́ la creación de nuevos pro-
yectos empresariales que permiten el crecimiento económico
y social de un paı́s.
En la Provincia de los Rı́os según el INEC en el 2014
existı́an 29.291empresas y para el 2015 según registro exis-
tieron 29.651, representando un 1,23 % de crecimiento, esto
no es un aporte significativo pero sin embargo se observa un
leve incremento.
Partiendo de estos datos se pudo analizar que hay micro-
empresas que apertura sus negocios pero en el corto tiempo
desaparecen del mercado, en las encuestas realizadas muchas
personas indicaron que no realizan un estudio de mercado
provocando ası́ deficiencias en el conocimiento de la estructura
y comportamiento del mismo y a su vez se desconocen las
necesidades del consumidor.
Una parte de la estructura de mercado es la competencia,
y es el factor que incide en el crecimiento de los pequeños
negocios, pero esto se debe al temor que tienen los pequeños
emprendedores al momento de plasmar su idea de negocio en
el mercado.
Competencia
Para que se dé una competencia es claro que debe existir un
mercado en el cual se ofertan bienes y servicios que facilitan
o cubren una necesidad en el consumidor. Existen dos tipos e
competencias en el mercado: La perfecta y la imperfecta.
Según (Parkin, 2010) La competencia perfecta surge cuando
la escala eficiente mı́nima de un solo productor es pequeña en
relación con la demanda del bien o servicio. En esta situación,
hay espacio para muchas empresas en una industria.
La competencia perfecta es una industria en la que:
Muchas empresas venden productos idénticos a muchos
compradores.
No hay restricciones para entrar a la industria.
Las empresas establecidas no tienen ventaja con respecto
a las nuevas.
Los vendedores y los compradores están bien informados
acerca de los precios.
En la competencia perfecta, cada empresa produce un bien
que no tiene caracterı́sticas únicas, de tal manera que a los
consumidores no les importa a qué empresa comprarle. En
competencia perfecta ninguna empresa puede influir significa-
tivamente en el precio de mercado de un bien. Se dice que las
empresas en esos mercados son aceptantes de precio.
Según (Carmen, 2006) bajo la teorı́a de Adam Smith y de
Vilfredo Pareto indica que la competencia perfecta resulta po-
sitiva para las economı́as en general, porque permite una asig-
nación eficiente de los recursos, ello con el supuesto implı́cito
de que todo los mercados son perfectamente competitivos y
que no hay externalidades. En este sentido, una asignación se
da cuando existe un provecho total o máximo de los recursos
empleados para la actividad económica correspondiente. Una
idea más al respecto es la de Paul Samuelson “Existe eficiencia
en la asignación cuando no hay ninguna reorganización posible
de la producción que mejore el bienestar de una persona sin
empeorar el de alguna otra. En condiciones de eficiencia de
la asignación, solo es posible aumentar la satisfacción o la
utilidad de una persona reduciendo la de alguna otra”.
Mientras que (Pindyck, 2013) Un mercado perfectamente
competitivo tiene numerosos compradores y vendedores, por
lo que ninguno de ellos influye en el precio. La mayorı́a de
los mercados agrı́colas son casi perfectamente competitivos.
Por ejemplo, miles de agricultores producen trigo, que es
adquirido por miles de compradores para producir harina y
otros productos. Por consiguiente, ningún agricultor y ningún
comprador pueden influir significativamente en el precio del
trigo.
Por las teorı́as antes expuestas, es importante que las em-
presas consideren estas tres preguntas que plante Parkin.
La tarea de la empresa competitiva consiste en obtener
las máximas ganancias económicas que se pueda, dadas las
restricciones que enfrenta. Para lograr este objetivo, la empresa
debe decidir:
1. Cómo producir al costo mı́nimo.
2. Qué cantidad producir.
3. Si debe entrar o salir de un mercado.
Las curvas de costo de una empresa (costo total, costo
medio y costo marginal) describen la relación entre su
producción y sus costos describen la relación entre su
producción y su ingreso. A partir de las curvas de costo y
de ingreso de la empresa, determinamos la producción que
maximiza sus ganancias económicas (Parkin, 2010).
Competencia imperfecta
La diferencia con la anterior es que un solo agente de
los que funcionan en el mercado o unos pocos manipulan
la condición del producto y pueden afectar directamente a
la formación de los precios. Es decir, que una empresa o
varias, pueden influir en el precio del bien en el mercado. El
número de empresas que forman este tipo de mercado son más
bien pocas. Es importante destacar que las empresas apuestan
por la diferenciación de productos, para conseguir la máxima
cuota de mercado. En general la producción es más baja, y los
precios más altos. Además en este caso, sı́ existen barreras de
entrada.
Se dan tres casos en particular:
1. Monopolio: No existe competencia. Una sola empresa
es la oferente, suele darse en los suministros de servi-
cios públicos. La empresa controla el factor productivo
necesario para producir ese bien (ENDESA).
2. Oligopolio: Pocos oferentes, las lı́neas áreas son el me-
jor ejemplo. Esto significa que hay facilidad para elegir
otros, hay sustitutos, por tanto hay mucha competitividad
para conseguir el mayor número de ventas (Air Europa,
Clickair, Spanair, Iberia).
3. Competencia monopolı́stica: Recorren el mercado mu-
chos oferentes, poca diferenciación de los productos.
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Ejemplo: las firmas de electrodomésticos. Puede haber
competitividad a corto plazo y que una empresa intente
hacerse con una mayor cuota, pero a largo plazo no hay
problema de entrada a más empresas por lo que puede
dejar de ganar. En general muchos productores y muchos
compradores. A largo plazo serı́a más o menos como un
mercado competitivo (Sánchez, 2015).
En base a las teorı́as antes expuestas la competencia debe
ser un reto o una recesión para las empresas, para poder
determinar esto se utilizaron métodos estadı́sticos que se
detallan a continuación.
METODOLOGÍA
En esta investigación se utilizó el método cuantitativo el
mismo que se apoyó en encuestas que fueron realizadas a una
muestra de 220 empresas ubicadas en la ciudad de Babahoyo,
las mismas fueron dirigidas a los gerentes, considerando que
esta muestra es de Mipymes.
RESULTADOS
Resultados de las encuestas realizadas a 220 empresas de
la ciudad de Babahoyo, Provincia de Los Rı́os, las cuales
fueron dirigidas a los gerentes.
¿A qué actividad productiva se dedica su empresa?







Figura 2. Actividad Productiva
Fuente: Autores
Análisis
El 82 % de las personas encuestadas indicaron que su
empresa se dedica a la actividad productiva comercial y
apenas el 2 % a la industria.
¿Cuántos empleados laboran en su empresa?
Tabla 2. Número de Empleados
Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 a 9 148 67
10 a 49 55 25
50 a 199 10 5
200 en adelante 7 3
Total 220 100
Fuente: Autores
Figura 3. Número de Empleados
Fuente: Autores
Análisis
El 67 % de las empresas indicaron que el número de
empleados que ellos contratan esta entre 1 a 9 empleados y
el 25 % está entre 10 a 49 empleados contratados.
¿El nivel de ventas de su empresa se encuentra en un
rango de?
Tabla 3. Nivel de Ventas
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menor a $ 100,000 205 93
De $ 1000,001 a 1,000,00 10 5
De $ 100,001 a 5,000,00 2 1
De $ 500,001 en adelante 3 1
Total 220 100
Fuente: Autores
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Figura 4. Nivel de ventas
Fuente: Autores
Análisis
El 67 % de las empresas indicaron que el número de
empleados que ellos contratan esta entre 1 a 9 empleados y
el 25 % está entre 10 a 49 empleados contratados.
El 93 % de las empresas indicaron que sus ventas son
menores a $ 100,000, esto nos muestra que casi el 100 % de
la muestra está en este rango de ventas.






Figura 5. Disminución de ventas
Fuente: Autores
Análisis
El 91 % de las empresas indican que si han disminuido sus
ventas en relación a los tres últimos años.
¿Usted cree que en los últimos 3 años los negocios han
cerrado en la ciudad de Babahoyo?






Figura 6. Cierre de negocios
Fuente: Autores
Análisis
El 89 % de las empresas encuestadas indicaron que los
negocios han cerrado en la ciudad de Babahoyo en los últimos
tres años.
Tabla 6. Fctores de cierre de negocios
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Falta de conocimiento






Figura 7. Factor de cierre de negocios
Fuente: Autores
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Análisis
El 50 % de las empresas encuestadas indicaron que el factor
fundamental de cierre de negocios es la competencia, y el 50 %
de las empresas indican que es por la falta de conocimiento
del mercado y el incremento de impuesto que se han dado en
los últimos tres años.






Figura 8. Reto vs Recesión
Fuente: Autores
Análisis
El 52 % de las empresas encuestadas indicaron que la
competencia deberı́a ser un reto de la recesión, pero no se
encuentra muy lejos de la realidad que aún los gerentes de las
empresas siguen pensando que este factor de mercado no es
un reto.
CONCLUSIONES
Mediante la investigación se llegó a determinar que en la
ciudad de Babahoyo, el 82 % de los negocios establecidos
en esta ciudad son de actividad comercial sean estas
restaurantes, librerı́as, panaderı́as, locales de venta de
ropa al por menor, ferreterı́as, entre otras, las mismas
que no superan ingresos superiores a $100.000 y que no
contratan más de 9 trabajadores para realizar su actividad
productiva.
La competencia entre los negocios que ofrecen el mismo
bien o servicio ha permitido que el 50 % de estos
cierren, pues estos pequeños y medianos comerciantes
aún no se enfocan en priorizar nuevas necesidades que el
consumidor tiene, sino que más bien saturan el mercado
con negocios ya existente.
Sin embargo ellos indican que la competencia debe ser un
reto más no una recesión, ya que pueden existir negocios
que ofrezcan los mismos bienes o servicio pero dando
un plus a sus productos y de esta manera el mercado
ofrecerı́a variedad y ası́ no serı́a el mercado el que
determine el precio del bien.
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